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Abstract

This research was conducted at a Honda Merpati Motor Dealer in Probolinggo City with the aim of: 1) To
examine the effect of lifestyle, social class and personality sr'naraneousfy on motorcycle purchasing decisions at
Honda Merpati Motor Dealer Probolinggo City. 2) To test the effect of lifestyle, social class and personality
partially on motorcycle purchasing decisions at Honda Merpati Motor Dealer Probolinggo City. 3) To find out
the variables between lifestyle, social class and personality that hamiaminam influence on motorcycle
purchasing decisions at Honda Merpati Motor Dealer, Probolinggo City. The research method used in this study
is a type of quantitative research the p{’)j’?i@ﬂﬂ used in this study was 213, and for the sample used were 40
consumers Based on the research results, it shows that lifestyle (X,;) and personality (X;) simultaneously influence
purchasing decisions (Y) with the results of Feom> Fravie of 22471> 2.87, while lifestyle (X:) and personality (Xs)
have a partial effect. on purchasing decisions (Y) with the results of tcount> tym. of 2.548> 2.026 with Sig. 0.015
<0.025 While the dominant influence is the social class variable (Xz) on purchasing decisions (Y) with the results
Of teoun™ tiame 4.876> 2.026 with a Sig. 0.000

Keywords: Lifestyle, Social Class, Personality, Purchase Decision.

PENDAHULUAN

Begitu tingginya usaha perdagangan motor dari berbagai jenis dan nnek yang ditawarkan oleh dealer,
menyebabkan persaingan dalam usaha perdagangan tersebut semakin tinggi. Saat ini banyak sekali bermunculan
merek sepeda motor dengan berbagai model, desain, dan memberikan kualitas yang bagus dan harga yang cukup
bersaing. Bagi perusahaan yang bergerak dibidang otomotif hal ini merupakan suatu peluang untuk menguasai
pangsa pasar salah satu merek yang digemari oleh sebagian masyarakat sejak dahulu adalah merek Honda. Untuk
menghadapi persaingan tersebut produk Honda selalu menciptakan penemuan-penemuan baru yang mana
disesuaikan dengan perkembangan gaya hidup, kelas social, dan kepribadian dari masyarakat agar produknya
tetap laku.

Fahmi (2016) menjelaskan Gaya hidup merupakan gambaran bagi setiap orang yang menemukan dan
m‘lggambarkan seberapa besar nilai moral orang tersebut dalam masyarakat disekitarnya. Gaya hidup adalah
suatu senifElhe budayakan oleh setiap orang. Gaya hidup juga berkaitan erat dengan perkembangan zaman dan
teknologi. Gaya hidup adalah po]mup seseorang didunia yang diekspresikan dalam aktivitas, minat dan opiniya
Sunyoto (2015) juga menjelaskan Gaya hidup adalah pola hidup didunia yang dieskripsikan oleh kegiatan , minat,
dan pendapat seseorang. Gaya hidup merupakan salah satu faktor yang menjadi menentu keputusan pembelian
sepeda motor merek Honda. Selain gaya hidup, yang perlu diperhatikan adalah kelas sosial.

Wijayanti (2019: 259) mendefinisikan Kelas sosial sebagai bagian anggota-anggota masyarakat kedalam
suatu hirarki kelas-kelas status yang berbeda, sehingga anggota dari setiap kelznfung relatif sama mempunyai
kesamaan. Sedangkan Setiadi (2015: 231) menambahkan Kelas sosial adalah penjumlahan kelas-kelas dalam
masyarakat, artinya semua orang dan keluarga yang sadar akan kedudukan mereka itu diketahui dan diakui oleh
masyarakat umum. Jadi teori perbandingan sosial perindividu membandingkan kepemilikan material yang
dimiliki dengan kepemilikan materi yang dimiliki orang lain dengan maksud untuk menentukan posisi realtif
dalam hubungan sosial.

Setiap orang memiliki kepribadian yang berbeda:)edal, tetapi tidak semua orang mengetahui pengertian
pribadi dengan benar. Setiadi (2015) mendifinisikan Kepribadian adalah organisasi yang dinamis dari system
spikofisi individu yang mene,ntm] penyesuaian dirinya terhadap lingkungannya secara unik. Sedangkan Priansa
(2017) menambahkan bahwa Kepribadian merupakan pola khas seseorang dalam berpikir, merasakan dan
berprilaku juga relativ stabil dan dapat diperkirakan. Berdasarkan pengerian tersebut, maka yang dimaksud
dengan pribadian terkait dengan sifat dan perilaku yang khas, yang muncul dari dalam diri konsumen, yang
merupakan reaksi dan penyusuaian diri terhadap berbagai rangsangan yang diberikan oleh produsen.

Oleh karena itu pemasar harus memahami faktor-faktor tersebut agar menjadi segmentasi yang dapat
menarik konsumen untuk membeli sepeda motor pada Dealer Honda Merpati Motor kota Probolinggo.
Berdasarkan hal-hal yang diuraikan diatas, maka peneliti ini diberi judul “Pengaruh Gaya Hidup, Kelas Sosial dan
Kepribadian Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Pada Dealer Honda Merpati Motor Kota
Probolinggo.”




METODE

Metode ini digunakan mjk pengumpulan data dimana penulis secara langsung terjun pada objek
penelitiannya, sedangkan cara yang digunakan dalam penelitian lapangan ini adalah Kuesioner menurut Sujarweni
(2018: 120) “Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara mnberi seperangkat
pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada para responden untuk dijawab”. Kuesioner dalam penelitian ini
dibagikan kepada konsumen yang membeli kendaraan sepeda motor pada Dealer Honda Merpati Motor Kota
Probolinggo sem*alk 40 konsumen.

Untuk menganalisis data yang diperoleh, penulis menggunakan anis deskriptif dengan pendekatan
secara kuantitatif. Analisis kuantitatif adalah analisis data dalam bentuk angka-angka yang pembahasannya
melalui perhitungan statistik berdasarkan jawaban kuisioner dari responden. Hasil perhitungan dari skor atau nilai
tersebut kemudian dalam analisa statistik

HASIL DAN PHAIB AHASAN

Responden dalam pemian ini berjumlah 40 responden yang merupakan konsumen Dealer Honda Merpati
Motor Kota Probolinggo. Deskripsi responden dalam penelitian ini meliputi: jenis kelamin,usia dan pekerjaan
responden pada Dealer Honda Merpati Motor Kota Probolinggo.

Tabel 1
Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Jenis kelamin Frekuensi konsumen Persentase (%)
Laki-laki 23 57.5%
Perempuan 17 42.5%
Jumlah 40 100%

Sumber: Data Diolah Peneliti (2020)
Tabel 1 di atas menunjukkan bahwa responden dengan jenis kelamin laki-laki sebanyak 57 (23
konsumen) sedangkan perempuan sebanyak 42,5% (17 konsumen). Hal ini berarti responden mayoritas berjenis
kelamin laki-laki.

Tabel 2
Deskripsi Responden Berdasarkan Usia
Usia Frekuensi (konsumen) Persentase (%)
17 — 25 Tahun 12 30%
25 —35 Tahun 15 31ER
Di atas 35 Tahun 13 32,5%
Jumlah 40 100%

Sumber: Data Diolah Peneliti (2020)
Tabel 2 di atas menunjukkan bahwa responden yang berusia 17-25 tahun sebanyak 30% (12 konsumen),
untuk responden yang berusia 25-30 tahun E}anyak 37.5% (15 konsumen), untuk responden yang berusia di atas
35 tahun sebanyak 32,5% (13 konsumen). Hal ini menunjukkan bahwa responden pada penelitian ini mayoritas
berusia 25-35 tahun.

Tabel 3
Deskripsi Responden Berdasarkan Pekerjaan
Pekerjaan Frekuensi (konsumen) Persentase (%)
Pelajar/mahasiswa 6 15%
PNS 10 25%
Wiraswasta 16 40%
Lain-lain 8 20%
glu mlah 40 100%

Sumber: Data Diolah Peneliti (2020)

Tabel 3 di atas menunjukkan bahwa responden yang berstatus pelajar/mahasiswa sebanyak 15% (6
konsumen), untuk responden yang memiliki pekerjaan PNS sebanyak 25% (10 konsumen), untuk responden
memiliki pekerjaan Karyawan Swasta sebanyak 40% (16 konsumen), untuk rcsp()ma memiliki pekerjaan Lain-
lainnya Seperti Petani, Buruh, Nelayan dan Lainnya sebanyak 20% (8 konsumen). Hal ini menunjukkan bahwa
responden pada penelitian ini may oritas memiliki pekerjaan Karyawan Swasta.




Tabel 4
Data Hasil Uji Validitas Instrumen Variabel Gaya Hidup (X1)

No. . r tabel 5%
Item r hitung (40-2 = 38) Keterangan
1 0,752 0,312 Valid
2 0,854 0,312 Valid
3 0,882 0,312 Valid
4 0,878 0,312 Valid
5 0,851 0,312 Valid
6 0,785 0,312 Valid

Sumber: Data Diolah Peneliti (2020)

Berdasarkan Tabel 4 diatas menunjukkan bahwa r hitung lebih besar dari r tabel, sehingga dapat dikatakan
bahwa semua konsep pengukur variabel Gaya Hidup (X;) yang digunakan dalam penelitian ini adalah valid. Uji
validitas untuk masing-masing item dari variabel menunjukkan nilai berada di atas nilai r tabel = 0,312,

Tabel 5
Data Hasil Uji Validitas Instrumen Variabel Kelas Sosial (X2)

Ne. r hitung r tabel 5% Keterangan
Item (40-2 = 38)

1 0,768 0,312 Valid

2 0,760 0,312 Valid

3 0,748 0,312 Valid

4 0,825 0,312 Valid

5 0,738 0,312 Valid

6 0,591 0.312 Valid

Sumber: Data Diolah Peneliti (2020)

Berdasarkan Tabel 5 diatas menunjukkan bahwa r hitung lebih besar dari r tabel, sehingga dapat dikatakan
bahwa semua konsep pengukur variabel Kelas Sosial (X;) yang digunakan dalam penelitian ini adalah valid. Uji
validitas untuk masing-masing item dari variabel menunjukkan nilai berada di atas nilai r tabel = 0312.

Tabel 6
Data Hasil Uji Validitas Instrumen Variabel Kepribadian (Xs)

No. r hitung r tabel 5% Keterangan
Item (40-2 = 38)

1 0,741 0,312 Valid

2 0,734 0,312 Valid

3 0,764 0,312 Valid

4 0,816 0,312 Valid

5 0,844 0,312 Valid

6 0813 0,312 Valid

Sumber: Data Diolah Peneliti (2020)

Berdasarkan Tabel 6 diatas menunjukkan bahwa r hitung lebih besar dari r tabel, sehingga dapat dikatakan
bahwa semua konsep pengukur variabel Kepribadian (X3) yang digunakan dalam penelitian ini adalah valid. Uji
validitas untuk masing-masing item dari variabel menunjukkan nilai berada di atas nilai r tabel = 0312,

Tabel 7
Data Hasil Uji Validitas Instrumen Variabel Keputusan Pembelian (Y)
No. . r tabel 5%
ltem r hitung (40-2 = 38) Keterangan
1 0,499 0,312 Valid
2 0,449 0.312 Valid
3 0,599 0,312 Valid
4 0,822 0.312 Valid
5 0,719 0,312 Valid
6 0,666 0.312 Valid

Sumber: Data Diolah Peneliti (2020)




Berdasarkan Tabel 7 diatas menunjukkan bahwa r hitung lebih besar dari r tabel, sehingga dapat dikatakan
bahwa semua konsep pengukur variabel Keputusan Pembelian (Y) yang digunakan dalam penelitian ini adalah
valid. Uji validitas untuk masing-masing item dari variabel menunjukkan nilai berada di atas nilai r tabel = 0 312.

Tabel 8
Data Hasil Pengujian Reliabilitas
Jumlah Butir

. Cronbach Ketetapan
Variabel Perr:g;{a)taan Alpha Reliabilitas Keterangan
Gaya Hidup (X,) 6 item 0911 0,60 Reliabel
Kelas Sosial (X3) 6 item 0.833 0.60 Reliabel
Kepribadian (X5) 6 item 0876 &6(] Reliabel
Keputusan 6 item 0,688 060 Reliabel

Pembelian (Y)
Sumber: Data Diolah Peneliti (2020)

Berdasarkan Tabel 8 cals dapat disimpulkan bahwa semua variabel yang digunakan dalam penelitian ini
adalah reliabel (konsisten dan dapat dipercaya), karena nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari ketetapan
reliabilitas yaitu 0,60 sehingga dapat digunakan untuk analisis lebih lanjut.

Tabel 9
Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda
Coefficients”
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 4292 2.683 1.600 118
Gaya_hidup 163 064 266 2548 015
Kelas_sosial 417 0BS5S 522 4876 000
Kepribadian 255 001 206 2.800 008

a. Dependent Variable: Keputusan_pembelian

Sumber: Data Diolah Peneliti (2020)
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Sehingga dengan demikian diperoleh perselmel;mggresi linier berganda sebagai berikut:
Y=a+ b|X| == b}X} + bsX5
Y =4292 +0,163X, +0417X; + 0,255X;

1) Diketahui nilai konstanta sebesar 4,292 menyatakan jika tidak ada variabel Gaya Hidup (X,), variabel Kelas
Sosial (X3), dan variabel Kepribadian (X:) maka akan diperoleh nilai Keputusan Pembelian (Y) sebesar
4,292

2)  Koefisien Regresi by (Gaya Hidup) = 0,163 yang menyatakan jika ada penambahan satu-satuan Gaya Hidup
(X1) akan memengaruhi tingkat Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0,163 dengan variabel bebas lainnya
berupa Kelas Sosial (Xz) dan Kepribadian (X3).

3) Koefisien Regresi b (Kelas Sosial) =0,417 yang menyatakan jika ada penambahan satu-satuan Kelas Sosial
(Xz) akan memengaruhi tingkat Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0,417 dengan variabel bebas lainnya
berupa Gaya Hidup (X,) dan Kepribadian (X5) yang dianggap konstan.

4)  Koefisien Regresi ba (Kepribadian) = 0,255 yang menyatakan jika ada penambahan satu-satuan Kepribadian
(X3) akan memengaruhi tingkat Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0,255 dengan variabel bebas lainnya
berupa Gaya Hidup (X) dan Kelas Sosial (X;) yang dianggap ko%hn.

Untuk mengetahui beseu‘la persentase pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat,
digunakan nilai R square sebagaimana pada Tabel 10 berikut ini:




Tabel 10
Hasil (K oefisien Determinasi

Model Summary®
Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 .807° 652 623 1.442

a. Predictors: (Constant), Kepribadian, Gaya_hidup, Kelas_sosial
. Dependent Variable: Keputusan_pembelian
Sumber : Data Diolah Peneliti (2020)

Berdasarkan Tabel 10 di‘(l diketahui besarnya nilai Koefisien Korelasi R = 0807, nilai Koefisien
Determinasi (R Square) =0,652. Nilai ini diperoleh dari penguadratan koefisien korelasi (0,807 x 0,807). Karena
penelitian ini menggunakan regresi linear bergfe, nilai Adjusted R Square akan lebih akurat untuk digunakan.
Nilai koefisien determinasi Adjusted R Square sebesar 0,623 hal ini berarti 62,3% variabel Lmndcn keputusan
pembelian dipengaruhi oleh variabel independen gaya hidup, kelas sosial dan kepribadian. Sedangkan sisanya
37.7% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini.

Eel 11

Hasil Uji Simultan

ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 140220 3 46.740 22471 000"
Residual 74.880 36 2.080
Total 215.100 39

a. Dependent Variable: Keputusan_pembelian
b. Predictors: (Constant), Kepribadian, Gaya_hidup, Kelas_sosial
Sumber: Data Diolah Peneliti (2020)

Berdasarkan Tabel 11 diatas, hasil gujiem menunjukkan nilai Fiyuae 22 471 lebih besar dari Fiupe 2,87
dengan nilai sig. F = 0000 < 005, berarti bahwa variabel bebas secara simultan (bersama-sama) berpengaruh
signifikan terhadap variabel terikat. Berdasarkan hasil uji F, terbukti jika ada pengaruh antara variabel Gaya
Hidup, Kelas Sosial dan Kepribadian secara simultan terhadap Keputusan Pembelian sepeda motor pada Dealer
Merpati Motor Kota Probolinggo. Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya oleh Masreviastuti
(2017), Rozikin et al (2014), Yuliana & Lestari (2014), serta Sumarga & Lestari (2019)

Tabel 12
Hasil Uji Hipotesis Secara Parsial

Coeftlicients®

aitandardiz.ed Standardized

Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 4292 2.683 1.600 118
Gaya_hidup 163 064 266 2.548 015
FCI“U"““ 417 085 522 4876 000
Kepribadian 255 091 296 2.800 008

a. Dependent Variable: Keputusan_pembelian
Sumber: Data Diolah Peneliti (2020)

Berdasarkan data tabel 21 diatas untuk variabel Gaya HidX.] diperoleh nilai tyjun, 2.548 lebih besar
dari tune 2,026 dengan nilai sig. t =0,015, karena nilai sig. t < 0,025 yang berarti Lcrdangngaruh yang signifikan
antara Gaya Hidup (X,) terhadap Keputusan Pembelian. Variabel Kelas Sosial (X3) diperoleh nilai thiwne 4,876
lebih besar dari tupe 2,026 dengan nilai sig. t = 0000 karena nilai sig. t < 0,025 berarti terdapat pengaruh yang
signifikan antara Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian. Variabel Kepribadian (X:) diperoleh nilai thiung




2,800 lebih besar dari type 2,026 dengan nilai sig. t = 0,008 karena nilai sig. t < 0,025 berarti terdapat pengaruh
yang signifikan antara Kepribadian terhadap Keputusan Pembelian. Dengan demikian terbukti jika variabel Gaya
Hidup dan Kepribadian berpengaruh signifikan secara parsial terhadap Keputusan Pembelian sepeda motor pada
Dealer Honda Merpati Motor Kota Probolinggo.

PENUERP

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, selanjutnya dapat disimpulkan hal-hal sebagai berikut: (1)
Secara simultan variabel gaya hidup, kelas sosial dan kepribadian berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian sepeda motor pada Dealer Honda Merpati Motor kota Probolinggo: (2) Variabel gaya hidup, kelas
sosial dan kepribadian berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor pada Dealer Honda
Merpati Motor kota Probolinggo secara parsial
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